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3  Técnico en direccidn y gestidon comercial

1. CARACTERISTICAS

1.1. Descripcion breve del curso

La actividad comercial se sitla en la base de la actividad econdmica, todo se produce,
elabora o desarrolla para ser vendido, intercambiado o consumido. Seria muy
pretencioso decir que la actividad comercial es la mas importante dentro de una
empresa moderna, en realidad todas las actividades que realiza la empresa hemos de
valorarlas como una labor de conjunto necesaria para su supervivencia y desarrollo. Lo
que si debemos tener claro es que no todos los departamentos funcionan de la misma
forma y que uno de los que mas caracteristicas diferenciadoras tiene es precisamente el

departamento comercial.

Esas diferencias y esas especificidades son las que vamos a analizar en este curso. Asi,
veremos coémo se desarrolla la actividad comercial y analizaremos las herramientas
necesarias para realizar dicha actividad: negociaciéon, entrevistas, comunicacion

enfocada a ventas, gestidon de clientes...

1.2. Horas Certificadas y Modalidad

Horas Certificadas 120
Plazo maximo de realizacion 3 meses
Modalidad A distancia/ On Line

1.3. Destinatarios

Estudiantes de ultimo afo de carrera y licenciados en Periodismo, Marketing,
Publicidad- Relaciones Publicas, Sociologia, Psicologia, Derecho, RRLL, CC del Trabajo,
CC Politicas, Empresariales, Economicas y Profesionales del Sector que desean ampliar

conocimientos.
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4  Técnico en direccion y gestion comercial

2. OBJETIVOS

2.1. Objetivos

Objetivo general:

® Dotar al alumno de herramientas practicas para llevar a cabo una venta eficaz

en la empresa.

Objetivos especificos:

" Dominar el proceso de Comunicacion de enfoque directo a la venta como clave

de la actividad comercial.
® Planificar y desarrollar de manera éptima las Entrevistas comerciales.
® Conocer las diferentes Técnicas de Negociacion como labor comercial principal.
® Estudiar y analizar la figura del consumidor.

®" Tomar conciencia de la importancia del Servicio de Atencién al Cliente y la
fidelizacion en la actividad comercial asi como las principales herramientas para

desarrollar su efectividad
B Conocer las herramientas mas utilizadas en la Gestion de Cartera de Clientes.

® Dotar al alumno de herramientas para hablar en publico de manera eficaz.

3. METODOLOGIA Y EVALUACION

3.1. Metodologia

Nuestra escuela trabaja para conseguir formar a profesionales perfectamente

capacitados.

En nuestros cursos el alumno es el verdadero protagonista de su formacién y el

tutor le acompafia, a modo de guia o mentor, en su proceso de aprendizaje.
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5 Técnico en direccidn y gestidn comercial

Por ello, en cada curso el alumno cuenta con un Tutor Personalizado que se encarga

de velar por su proceso de aprendizaje. Resolviendo sus dudas y asesorandole.

Nuestra maxima es conseguir que el alumno aprenda a través del estudio y la practica

“Aprender haciendo” (“*Learning by doing”).

Por eso, nuestro campus, cuenta con herramientas de comunicacion y colaboracion
que convierten las acciones formativas en, sencillas, amenas y, sobre todo, dindmicas.
Estas herramientas son: los foros de debate, chats, mensajeria interna, correo

electronico, etc.
A continuacion se detallan las dos modalidades que ofrecemos a nuestros alumnos:
3.1.1. A distancia/ online

Este tipo de modalidad incluye:

® Envio de material al domicilio del alumno (gastos de envios incluidos en el precio

del curso)

® Plataforma educativa: disponible las 24 horas del dia, todos los dias del afio.

(Esta modalidad soélo estd disponible para alumnos residentes en territorio espafol,

incluido Islas Canarias, Baleares, Ceuta y Melilla)
3.1.2. Online

Este tipo de modalidad supone la completa realizacion del Programa Formativo a través
del Campus Virtual. Incluye toda la documentacion y material didactico necesario para

la realizacion completa de los estudios. No precisa de traslados para evaluaciones.
3.2. Evaluacion

La evaluacién se llevard a cabo a través de la realizacion de casos practicos. Estos
estan basados en casos reales extraidos del mundo laboral, de manera que el alumno
podra aplicar los conocimientos adquiridos en su futuro trabajo o en el que ya

desempefia. Una vez estudiado el material didactico en profundidad, el alumno debe

www.clcgformccion.com cursos@clayformacion.com T 902 367 376 International Calling + 34 923 191 962
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realizar todos los casos practicos propuestos y enviarlos a su tutor personal para su

correccion.

Si cumple con los objetivos marcados en los ejercicios y estan suficientemente
desarrollados, el equipo de tutorias le enviard una hoja de evaluacion con aquellas
anotaciones que consideren oportunas. En el caso de que la calidad de dichos ejercicios
no llegue a los minimos establecidos, los tutores se pondran en contacto con usted con

el fin de asesorarle en su mejora.

Se dara por concluido el curso cuando se hayan superado positivamente todos los casos

practicos.

4. PROGRAMA

Area de Gestion Comercial
Modulo 1: Comunicacion de enfoque directo a ventas

Flujos de comunicacion. Analisis del proceso de comunicacion. Obstaculos de la

comunicacidn. Intercambio de estimulos y mensajes. La Comunicacion Comercial.
Modulo 2: Las entrevistas comerciales / ventas

Planteamiento y desarrollo de la entrevista. La estructura de la entrevista de ventas. La

venta telefdnica.
Modulo 3: Técnicas de negociacion comercial

Conceptos Basicos de negociacion. Tipos de negociacion. Fases de la negociacion. Tipos

de negociadores. Herramientas y tacticas de negociacién. Negociacién internacional.
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Moddulo 4: Comportamiento del consumidor

Conceptos basicos. Necesidades, deseos, motivaciones y demandas. Proceso de toma

de decisiones del consumidor. El proceso de compra en las organizaciones
Mddulo 5: El Servicio de Atencidon al Cliente

Introduccién: El servicio de atencién al cliente en los procesos de compraventa. El

servicio postventa. Tratamiento de las reclamaciones. Control de la calidad del servicio.
Modulo 6: La gestion de la cartera de clientes

La cartera de clientes. Clasificacion de la cartera de clientes. La gestion de la cartera de

clientes.
Modulo 7: Hablar en publico

Introduccién. Miedo a hablar en publico. Preparacién de la intervencion. Estilo de la

intervencidn. El puablico. El lugar de la intervencién. La exposicion.
Area de Direccién Comercial
Modulo 1: El concepto de Marketing

La evolucion del concepto de marketing. Nuevas perspectivas del marketing: marketing
relacional y la orientacion al mercado. La funcién del marketing en la economia. El

sistema comercial y los instrumentos de marketing.
Modulo 2: La planificacion comercial

Fundamentos de la planificacion comercial. Analisis de la situaciéon. Formulacion de

objetivos y de la estrategia de marketing. Control de la estrategia comercial.
Modulo 3: El mercado y la demanda

Concepto y clasificacion del mercado. Concepto y analisis de la demanda.
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Modulo 4: El estudio del comportamiento de compra de los consumidores

Importancia del estudio del comportamiento del consumidor. El proceso de decision de
compra. Condicionantes internos y externos del comportamiento del consumidor. El

comportamiento de compra de las organizaciones.
Moddulo 5: La segmentacion de mercados y el posicionamiento

La segmentacién y sus criterios. Estrategias de segmentacién. El proceso de

segmentacion. El posicionamiento en el mercado.

Modulo 6: Politica de producto

Concepto de producto. Decisiones sobre la linea de productos.
Modulo 7: Lanzamiento de nuevos productos

Ciclo de vida de los productos. Desarrollo de nuevos productos.
Modulo 8: El precio

Concepto, importancia del precio y condicionantes en la fijacion de precios. Métodos de

fijacion de precios. Estrategias de fijacion de precios.
Mddulo 9: La comunicaciéon: herramientas

Concepto, importancia y mix de la comunicacion. Concepto y caracteristicas de la venta
personal. Concepto y caracteristicas de las relaciones publicas. Concepto vy

caracteristicas de la promociéon de ventas.
Modulo 10: La distribucion

Concepto e importancia de la distribucién. Las decisiones en el canal de distribucion.

Los intermediarios del canal: mayoristas y minoristas. La distribucion fisica.
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Modulo 11: Direccion y gestion del equipo comercial

Fases del proceso de direccidon. Estilos de direccion. Roles de direccion. Liderazgo.
Componentes esenciales del liderazgo. Teorias del liderazgo. La organizacion del
departamento de ventas. Estructura del departamento: horizontal y vertical. Objetivos
de una organizacion de ventas. Estructura horizontal de la fuerza de ventas. Estructura
vertical de los departamentos de venta: numero de niveles y ambito de control.
Territorios de venta. Modelo del rendimiento del vendedor. Modelo de Churchill, Ford y
Walter. Reclutamiento y seleccion del personal de ventas. La formacion de vendedores.
Motivacion de la fuerza de ventas. Sistemas de renumeracion e incentivos. Evaluacién y

control del programa de ventas. Analisis de los costes de las ventas.

5. PROFESORADO

Los contenidos de todos nuestros Masteres y Cursos han sido disefados y desarrollados
por un claustro de profesores expertos en cada una de las materias, garantizando un

caracter practico y pedagadgico.

Consultores sénior y junior, expertos en cada area de conocimiento, son responsables
de la atencidn a nuestro alumnado y de la actualizacion de los contenidos del Campus

Virtual.

El grupo de tutores atiende de forma personalizada al alumno, le orienta sobre el
estudio de la materia, responde a las dudas que le surjan y dinamiza la participacién de
estudiantes de diferentes culturas empresariales en espacios de discusion e

intercambio.

6. CERTIFICACION

Una vez finalizado este curso el alumno recibird un certificado expedido por CLAY

Formacion Internacional y la Escuela Europea de Direccion y Empresa (EUDE), vy
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homologado por las siguientes instituciones que garantizan y certifican la calidad de
nuestros estudios:

AEEN (Asociacion Espafola de Escuelas de Negocios)

ANCED (Asociacién Nacional de Centros de Ensenanza a Distancia)

7. INSCRIPCION Y MATRICULA

Para realizar la inscripcion tiene las siguientes opciones:

® Contactar a través del correo electronico con el consultor/a que le ha enviado

esta informacion

® Enviar un correo a la direccion cursos@clayformacion.com donde indique sus

datos personales para ponernos en contacto con usted

" Sj reside en Espafia puede llamar al teléfono 902 36 73 76 pero si quiere

llamarnos desde otro pais tendra que marcar 0034 923 19 19 62

8. FORMAS DE PAGO

Contamos con las siguientes formas de pago:

" Transferencia o ingreso bancario
® Tarjeta de crédito (pago on-line)
® Domiciliacién bancaria

®  Contra rembolso

®  Western Union
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9. CONTACTO

Para cualquier duda o cuestién relativa al curso, puede ponerse en contacto con

nosotros a través del teléfono:

CLAY Directo (Espafa): 902 36 73 76

International Calling: (34) 923 19 19 62

Fax: 923 13 48 80

Mediante el correo electronico: cursos@clayformacion.com o el correo de su consultor/a

personal.
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